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Management & Marketing

B2C-Plattformen fiir den Reifemhandel

Wer ist Partner, wer eher Profiteur!?

DI, tyre24, tyrel00, die Liste der internetbasierten Be-

schaffungskandle fiir Reifen ist ziemlich lang. Einen
erheblichen Teil der Ware ordert der Reifenfachhandel in
Deutschland zwischenzeitlich online, komplette Einkaufs-
prazesse werden teilweise schon auf elektronischem Wege
abgewickelt, Ohne Computer geht nichts mehr, ohne Internet
nicht mehr viel,

Dieser Katalog ist nun fertig gestellt, Arbeitskreisvorsit-
zender Nikolaus Ehrler stellte thn auf der BRV-Mitglieder-
versammlung in Essen vor. Dabei betonte er zundchst: ,Wir
sollten uns nicht verriickt machen lassen.” Denn der aktuelle
Distributionzanteil des Online-Handels (B2C) im Pkw-Reifener-
satzmarkt lag 2009 nach der aktuellen BRV-Distributionsana-
lyse im Bundesdurchschnitt bei knapp fiinf Prozent. Und von

diesen, so sagte Ehrler, .wiirden die meisten sowieso nichts
bet uns kaufen. Das sind zumeist rein preisorientierte Kinfer.
Diese Kunden wollen einfach billig kaufen, egal bei wem und
wo, Oftmals auch egal was! Und diese Leute kiinnen wir mit
unseren Preisen nicht erreichen.”

Die erste Frage, die sich deshalb jeder stellen miisse, der
iiher das Internet Reifen an Endverbraucher verkaufen méch-
te, sollte also sein: Will ich das wirklich? Daza muss man sich
klar machen:

Wetthewerber auf dirsem Markt sind oftmals reine Versender
ohne eigenes Lager und Personal und gomit Firmen mif
extrem schlanken Kostenstrukturen.

Die Preistransparenz und damit der Preisdruck im Internst
ist extrem hoch.

Auskémmliche Rohertrige sind dadurch nur schwer zu
arwirtechaften.

Es war deshalb nur eine Frage der Zeit, bis fiir den Reifen-
fachhandel auch der Absatz liber das Internet zum Thema wurde,
Die Begriffe ,B2C", ,business to consumer”
oder etwas besser verstandlich auf deutsch:
Jnternetplattform fiir den Verkauf von Fro-
dukten an Endverbraucher” sind mittlerwedle
in unserer Branche ein Begriff.

Der Siegeszug von amazon und eBbay
hat auch auch die Reifenbranche verinsi- -
chert. B2C-Fortale fir den Reifenfachhan-
del schieffen wie Pilze aus dem Boden. Viele
der kizineren Hindler glauben den Anschluss zu verpassen,
wenn sie jetzt nicht auch Reifen ither das Internet verkaufen.

Und in wenigen Jahren gibt es keinen Reifenfachhandel mehr, -
sondern nur noch Internetshops und Computerjunkies, die
thre Reifen online bestellen...?

«Wenn Sie zu viel Zeit
haben, mit erheblichem
Aufwand geringe Zusatzer-
trige erwirtschaften und
nebenbel noch Ihre Stamm-
kumden verdrgern wollen,
dann melden Sie sich beim
grst besten B2C-Portal an.

Das Marktforschungsunternehmen THS Infratest hat Mitte
Januar 2010 eine Mitteilung verdffentlicht, nach der die po-
tenzielle Zielgruppe fiir den Online-Reiferthandel in Deutsch-
land bei 20 Millionen Autofahrern liegen soll. Sieben Millionen
Verbraucher sollen Reifen/Rider schon online gekauft haben.
fuch wenn der BRV diese Gréfenordnungen nicht fiir realis-
tisch halt {siehe hierzu den Beitrag in T&F 1/ 2010, 5. 54): Fir
den Reifenfachhandel muss dennoch klar sein, dass er sich
auf neue Vermarktungsformen einstellen muss - und dazu
gehiirt eben auch B2C.

Deshalb fasste der BEV-Vorstand im vergangenen Jahr den
Beschluss, der Verunsicherung seiner Mitglieder mit einem
Instrument zu begegnen, das es jedem Reifenfachhindler
ermaglicht, filr sein Unternehmen die Sinnhaitighkeit einer
Listung in B2C-Portalen zu ermitteln. Er beauftragte den
Arheitskreis Batrishswirtschaft damit, einen Kriterien- und
anforderungskatalog zu entwickeln, der bei der Antwort aut
die Fragen hilft:

MW iiber weiche Portale kénnen auskfmmliche Produkt- und
Dienstleistungsertrige fir den Reifenfachhandel generiert
werden?

B Bei welchen Portalen bestehen betriebswirtschaftliche
Riziken und bei welchen Portalbetreibern wird der Reifen-
fachhandel mur als reiner , Schrauber” gesehen?
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Der Zeitaufwend fir Datenpflege und Alcualisierurg ist
sehr hach.

- Es kiinnen Zielkonflikte zwischen oreisaggressiver Inter-
netvermarktung und hochpreisiger Hotvermarkting ent-
stehen.

Wer sich fir die Onlinevermarktung entscheidet, dem bleibt
im Grunde nur die MBglichkait, rich einem bestehanden Knn-
rept anzuechliefien. Nenn fdie Entwicklung vnd Pflege eines
eigenen Cnlineshops ist extrem komplex, zeitaniwindig urd
tever und deshalh filr einen nomalen Reifanfachhandel saum
Tu leisten.

Grundsatalich kann man drei Arten von B2C-ortalen un-
terscheiden:

1, Reine Yerkaufsplattformen mit angeschlossenen, eigen-
standiger. Montegepartnern. Typlsches Beispiel filr diese
Art von Onlinevermarklunyg stz B, Eeifendirekt.de von
Deldcom.

2. Verkaufsplattformen. bei denen ein Anbister Reifen und
Mismet aiztung Hefert. Tnmindsst beim Kunden entstedt
der Eindruck. dess Reifen und Dians:leistung aus einer
Hand gqelisfert werden. Tatsichlich jedock erfolgt bei die-
sen Plattformen die Belisferung des Hindlers oft srst nach
Auftragserteilung durcheing anjeschlossene Grosshandels-
plattform. Bespisl exnes solchen Plattiorn ist 2.5, Retten-
vor-Ort.de, die auf tyre2s.dz basiart.

3, Verkaifsplattformen, bei denen der Kunde Redfenund Mon-
tage an einen Partner bezahlt, die leistungen aber von
unterschiedlichen Veriragsparirern

; .. pDasemzige Kriterium,
Z:.J[_achl W&:E!:& Tf::: ,E.!El;::a_ rach dem wir Reiferfach-
leme. relatiy newen Ar Lndver hiindler eine B2C-Flattiorm

braucherplattform st da, .
: i et heurteilen sollten, muss der

’ . . migdteliche Ertrag Sein. ~
Das pinzige Kriterfum. nach dem. wir 4

Reifenhindler den Nutzen einer B2C-Plat-form beurteilen
gollten, muss der znsiteliche Ertrag sein”, so betonte Ehrier.
Den besten Ertrag erzielt der Plattform-Parimer aber dann,
wan alle d:ei folgenden Vorzussetzungzn erfiillt sind:
- Ertrdge am Frodukt sind miglch,
Ertrage an dan Dierstieistungan sind gewdhrlelster,
- ebenso eln Minrelchender Bekanothellsgiad des
PlaL o .
Dariiber hinaus mitssen natirlich die Fahmenbedingungen
stimmen. DMas heift, dazs sownhbl avs der Sicht des Endkoun-
cen als auca aus dar Sicht des Fachhdndlers ein verniinftiger
Ablauf des Auswatl-, Seratungs- und Kaufprozesses miglich
sain muss.

Basierend aaf diesen Kriterien hat dar ERV fiir seine Mit-
gliecer als einfaches Werkzeng eine Tabelle mit F:agen ent-
wickatt, mit deren Hilfe die sngebocensn B2C-Mattformen mit-els
gines Punktesystems individusl bewer bes werden kinnen,
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Die Fragen sind in drei Bereiche gegliedert:

1. Am Anfang stehen einige wichtige Basisinformationen:
Auf welcher Basis wird eigentlich verkauft? Wichtig ist
natiirlich, wie viele und wessen Lager hinter dieser Platt-
form stehen. Fiir die Entscheidung kann aber auch wichtig
sein, wem die zu beurteilende Plattform gehort. Stehen
Handler dahinter, Makler oder die Industrie? Da jedoch
die Interessenlage der Entscheider bei diesen allgemeinen
Informationen sehr unterschiedlich ist, kann in der Matrix

Wettbewerber bereits auf der Seite sind und auf welchem
Preisniveau fiir Reifen und Dienstleistungen sie vor Ort
operieren. Ehrler: ,Auf diese Zahlen miissen wir natiirlich
Riicksicht nehmen. Das kann auch heillen, dass wir im
Einzelfall aufgrund ungeniigenden Ertragspotenzials von
der Teilnahme an einer Plattform absehen sollten!”

In jeder Zeile der Tabelle kinnen zwischen einem und dref
Punkte vergeben werden. Nach der Beantweortung aller Fragen
erhalten Nutzer des BRV-Kriterienkatalogs dann mittels einer

integrierten Gewichtung eine Punktezahl, deren Hihe eine
objektive Einschatzung dieser Plattform unter besonderer
Beriicksichtigung ihrer eigenen Gegebenheiten eyméglicht.

fiir diese zwel Punkte keine allgemein
giiltige Bewertung erstellt werden. Den-
noch kann jede dieser Fragen entschei-
dungsrelevant sein,

«~ Wit alle miissen uns

iiber eines im Klaren sein:
Auch wenn wir alle Reifen
verschenken, steigt der Be-
darf nicht um ein einziges
Stick! Also warum sollen
wir dann nicht einen ange-
messenen Preis fiir Reifen
und Dienstleistungen ver-
langen?"

«Die Liste der im Katalog enthaltenen Kriterien erhebt
keinen Anspruch auf Vollstdndigkeit®, betonte Ehrler bei sei-
ner Prasentation. Und natiirlich steckt in jeder Bewertung
eine gehiirige Portion Subjektivitit. Die individuell verschie-
denen Voraussetzungen des Reifenfachhandels und regionale
Marktgegebenheiten kénnen bei jedem Hindler zu anderen

2. Der zweite, grofiere Block beinhaltet
die allgemeine Bewertung der Plattform.
Hier werden zahlreiche Punkte abge-
fragt, z.B. welche Betriebsformen sich
dieser Plattform anschlieBen diirfen,

wie die (ualifikation des Anbieters do-
kumentiert wird und wie verhindert werden kann, dass sich
unqualifizierte Anbieter einbringen. Im Idealfall sollten nur
Reifenfachhdndler oder Kfz-Fachbetriebe Zugang haben,
ein Bild sowie die Beschreibung des Leistungsspektrums
des Anbieterbetriebes sollten obligatorisch sein. Dieser
(Qualitdtsanspruch muss vom Plattformanbieter intensiv
beworben werden.

Weitere wichtige Aspekte, die in diesem Block abgefragt
bzw. beurteilt werden, sind etwa Informationsgehalt und
Benutzerfiihrung aus Sicht der Kunden, Moglichkeiten zur
unternehmensindividuellen Preiskalkulation und Festle-
gung des Preduktportfolios, zur Einpflege eigener Lager-
bestinde und Kalkulation unternehmenseigener Dienstlei-
stungspreise sowie die Frage nach der Zahlungsart.

3. Der dritte Fragenblock schlieBlich ist insbesondere fiir
Reifenfachhdndler mit nur einem Standort sehr wichtig,
denn in ihm geht es inshesondere darum, wie viele lokale

Ergebnissen fiihren. ,Die Grundaussage jedoch, ,Je hiher
der Ertrag, desto besser ist die Plattform fiir den Handler’,
gilt in jedem Falle”, hob er hervor und appellierte deshalb an
die BRV-Mitglieder, das Werkzeug als Entscheidungshilfe zu
nutzen. Siehe dazu den Hinweis in der Infobox.

BRV-Mitglieder kinnen den BRV-Kriterienkatalog im pass-
wortgeschiitzten Mitgliederbereich der Website bundes-
verband-reifenhandel, de mit einer Anleftung zum Ausfiil-
len aufrufen, herunter laden und dann zur individuellen
Beurteilung von B2C-Fortalen nutzen. Zu finden ist die
Tabelle unter dem Mentipfad Mitglieder Login/Downloads/
Sonstiges.




